


























































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































(気を散らす環境,メッセージ反復,事前知識,等）、＋－’２＝ヨーユ～ I _ジＹＥＳ 張の質，初期態度，等） ＮＯ '情報処理の特徴は？（主
事前よりも否定的な
考えが浮かんだ？
初期の態度の保持：
態度は事前の態度から変化しなかった
事前よりもより好意的
な考えが浮かんだ？
ＮＯ 
ＹＥＳ ＹＥＳ 
認知構造に変化が現れたか？
(思考のリハーサル，反省時間，等）
上が現れ
ＹＥＳ ＹＥＳ 
中心的好意的
態度変容
中心的否定的
態度変容
変化した態度は比較的持続力がある。対抗
説得に抵抗力があり，行動の予測力がある。
2２消費者行動論序説（６）５．態度と説得その１
（９）態度へのコミットメント水準
消費者は態度の対象へのコミットメント（関与）
の水準によって異なった態度を示す（Beatty＆
Kahle,1988)。この水準は三つのレベルに分けて
考えることができる。
（１）従属（compliance）：もっとも低いレベル
の関与で，報酬を得るためあるいは罰を避け
るために，対象への態度が形成される。この
態度は表層的であり，変化しやすい。その消
費者への監視がなくなったり，あるいはほか
の代替品が入手できるような場合容易に態度
は変化してしまう。例えば，野球場へナイター
の観戦に行ったとき，そこではあるブランド
のビールしか入手できないのでそのビールを
購買するような場合がこれにあたる。
（２）同一化（identification）：他人やほかの集
団に従うために態度が形成されるとき，同一
化という心理的過程が生じる。同一化とは，
ほかの消費者の行動を観察して，流行だから
という理由でそのファッションへの好意的な
態度を形成する場合がこれである。中程度の
対象へのコミットメントである場合にこうし
た同一化が起こる。
（３）内部化（internalization）：もっとも高い
コミットメント水準であり，深い態度が内部
化され，その人の価値体系の一部になってし
まう。こうした態度はその消費者にとってと
ても重要であるために変化しにくい。米国で
コカ・コーラ社が1985年にそれまでのコカ・
コーラの販売を終了して，ニューコークを新
発売すると発表した結果，消費者からの大き
な反対にあって再びコカ・コーラをコカ・コー
ラ・クラシックとして復活させたのはこうし
た深いコミットメント水準の態度が形成され
ていたからであると考えられる。
注１仮説構成体とは，「心理学的な現象を予測・説
明するために，推測される媒介的な機構」（中島他，
1999,118）である。理論的な必要性から仮定され，
直接には観察されないが，理論構成のうえで有効
な概念を言う。
